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Movimento Nés. Juntos pelo pequeno varejo

Introducdo e contextualizagdo: o impacto da crise no pequeno varejo

O pequeno varejo alimenticio representa um canal de grande importincia para o mercado brasileiro.
Entre restaurantes, lanchonetes, bares, padarias e varejo tradicional (armazéns, mercearias, pequenos
mercados etc.) com faturamento de até R$ 360 mil por ano, sio mais de 1,5 milhao de pontos de ven-
da (PDVs) espalhados pelo Brasil, responsaveis juntos por gerar cerca de 5 milhdes de empregos.

Esses estabelecimentos estdo sendo severamente impactados pela crise causada pela Covid-19, uma
vez que os esfor¢os necessarios para a conteng¢do (ou redugio da propagagdo) do novo coronavirus
promoveram duras restri¢des ao comércio e a circulagio de pessoas que ja duram mais de trés meses.

De acordo com uma pesquisa realizada pela Bain & Company entre abril e maio de 2020, 73% dos PDVs en-
trevistados registraram queda no faturamento de 50% ou mais durante a crise, enquanto 60% dos PDVs afir-
maram que tiveram de deixar de pagar ao menos uma conta para que fosse possivel manter o negécio.

A pesquisa também indicou que 6% dos PDVs do setor ja haviam fechado permanentemente até o
inicio do més de maio, enquanto 33% informaram acreditar que no seria possivel manter o negécio
caso a situacdo se prolongasse por mais dois meses (a contar de maio); 58% dos pontos de venda en-
trevistados acreditavam que ndo conseguiriam manter o negocio caso a crise se estendesse por mais
quatro meses (a contar de maio).

Além disso, 66% dos pontos de venda entrevistados afirmaram nio ter recebido qualquer tipo de ajuda
de empresas ou de outras instituicoes.

Jean, dono de uma padaria em Itajai, Santa Catarina, afirma que sua sensag¢io era muito ruim: “Ndo
chegamos a fechar, mas a situagdo estava muito complicada. O movimento na padaria caiu bem, foi pra
menos de 30%, ficamos preocupados porque estava muito vazio.”

Fica claro o quanto esse importante setor estava (e ainda estd) sofrendo com a crise causada pela
Covid-19 e quao importante seria oferecer algum tipo de apoio para evitar que muitos ainda mais es-
tabelecimentos fechassem suas portas de maneira definitiva e milhdes de empregos fossem perdidos.
Além disso, como a crise era uma situa¢do que ji estava em andamento e seus impactos ja estavam
sendo duramente sentidos pelos varejistas, qualquer proposta de apoio precisaria ser construida e
implementada de maneira veloz, para que a ajuda nao chegasse tarde demais.
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Figura 1: PDVs tiveram grande queda no faturamento e por isso tiveram de deixar de pagar contas
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Fonte: Pesquisa quantitativa. Respostas coletadas entre 21 de abril € 4 de maio. N = 1757

Formando a coalizdo: coordenando miltiplas empresas para amplificar o
suporte ao setor

O Movimento Nés surgiu, em grande medida, da constata¢do de que o pequeno varejo tinha a neces-
sidade de um apoio urgente e do entendimento que o problema era grande demais para que uma
Uinica empresa o resolvesse sozinho, exigindo portanto uma coalizo de grandes empresas atuando
em conjunto.

Porém, para que fosse possivel engajar multiplas empresas nessa causa, agir rapidamente era essencial.
Durante esse momento de crise, era muito provavel que outras empresas ja estivessem pensando em
implementar suas proprias iniciativas para ajudar esse segmento e, uma vez estruturados os planos
individuais, seria tarde demais para buscar uma uniio de esforgos.

Com isso em mente, menos de 48 horas ap6s ter surgido a ideia inicial ja estava sendo feito contato
diretamente com os CEOs das principais empresas do setor de alimentos e bebidas no Brasil, para apre-
sentar a ideia de ajudar o pequeno varejo e convida-los a formar uma coaliz3o. Esse contato feito dire-
tamente com os CEOs foi fundamental, e fez com que os presidentes (em ordem alfabética) Henrique
Braun (Coca-Cola), Jean Jereissati (Ambev), Jodo Campos (PepsiCo), Leomar Somensi (Aurora), Liel
Miranda (Mondelez), Lorival Luz (BRF), Marcelo Melchior (Nestle) e Mauricio Giamellaro (Heineken)
aceitassem o convite. Os convites foram estendidos depois a mais presidentes do setor, e ap6s algumas
semanas, nascia a coalizao que viria a se chamar Movimento Noés, formada por oito grandes empresas
do mercado brasileiro (em ordem alfabética): Ambev, Aurora, BRF, Coca-Cola, Heineken, Mondelez,
Nestlé e PepsiCo.
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Além das empresas de bens de consumo, era importante estruturar um ecossistema de suporte para
auxiliar a coalizdo em diferentes aspectos, viabilizando a criagio do Movimento. Com esse fim, uma
série de organizacdes abragou a causa e se juntou ao Nos. O escritério de advocacia Lobo de Rizzo foi
responsavel por todo o aconselhamento juridico, garantindo que tudo fosse feito de maneira correta,
respeitando a regulagdo antitruste e comunicando as a¢des da coalizio ao CADE. As agéncias de comu-
nicag¢do, midia e rela¢des publicas ALMAP BBDO, DPZ&T, FSB Comunicagio, InPress e WMcCann,
inicialmente convidadas a preparar propostas concorrenciais, acabaram decidindo aderir ao espirito da
coalizdo e, em uma ag¢io sem precedentes, trabalharam em conjunto de maneira pro bono. A Novahaus
também se juntou a essas empresas, que n3o apenas contribuiram com a criagio da estratégia de PR,
campanhas de marketing e todo o material audiovisual para a identidade do Movimento Noés, mas
também trouxeram grande energia e motiva¢do a todo o grupo. A Neoway deu apoio tecnolégico e da-
dos de mercado, principalmente nas fases iniciais de concepgdo da coalizao. E a Bain & Company foi
responsavel por toda a governanca e coordenagio do Movimento.

S6 isso, porém, nio era o suficiente. Uma vez formada a coalizio e seu ecossistema de parceiros, era
necessario construir a solu¢io que seria implementada para ajudar o pequeno varejo.

Figura 2: Empresas que fazem parte do Movimento Nés
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Diagnéstico

Antes de definir a melhor forma de ajudar esses estabelecimentos, era necessario entender mais a
fundo a situacio na qual os comerciantes se encontravam e, principalmente, quais eram suas maiores
necessidades. Com esse objetivo, foi realizada uma pesquisa com varejistas nos segmentos que o
Movimento havia definido como prioritarios. A capilaridade comercial das empresas da coalizio per-
mitiu que suas equipes de vendas fossem alavancadas para realizar mais de 1.700 entrevistas com PDVs
de diferentes canais, em todas as regides do Brasil.

Essa pesquisa confirmou o tamanho do impacto da crise no pequeno comércio e a escassez de inicia-
tivas (ou, a0 menos, a falta de conhecimento dos PDVs a respeito da existéncia de iniciativas) que pu-
dessem ajudar esses comerciantes.

Também foi possivel descobrir que a principal preocupacio dos comerciantes durante aquele mo-
mento de “quarentena” era a satde (sua, de seus funciondrios e de seus clientes), seguida de temas
como manter o negdcio vivo e pagar contas. Por outro lado, ao pensar sobre os maiores desafios espe-
rados para o momento de reabertura do comércio e o fim (ou redugao) da quarentena, os varejistas
indicavam principalmente aspectos econdémicos, como manter o negécio funcionando, retomada da
economia e retornar ao patamar de vendas usual.

Figura 3: Durante quarentena, PDVs dizem que satde é principal desafio; em uma fase posterior,
negécios passam a ter prioridade
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“Minha maior preocupacéo é a desinfecgao de tudo o que “O pequeno comerciante esta sendo sobrecarregado
recebemos na cozinha. Visto que ha pesquisas indicando com despesas extras de compras de alcool em gel e
que o virus permanece por um tempo relativamente longo de mascaras, vivendo em uma estrutura diferente,
em superficies de plastico e metal.” com mais despesas sem nenhum retorno.”

“Minhas maiores preocupagbes no momento sdo estoque “Preciso ter mais promogbes para repassar para

e dividas. Ndo estou conseguindo repor mercadorias, nem os clientes.”

pagar minhas dividas. Acredito que, no proximo més, terei
que fechar as portas.”

Fonte: Pesquisa quantitativa. Respostas coletadas entre 21 de abril € 4 de maio. N = 1757
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Além de entender as preocupagdes dos varejistas, a pesquisa buscou confirmar quio significativo seria
o impacto esperado para os PDVs de uma série de possiveis iniciativas. Essa informacio foi essencial
para a priorizac¢do de iniciativas que viriam a compor a proposta do Movimento, pois permitiu que al-
gumas hipoteses referentes as necessidades dos PDVs fossem confirmadas ou derrubadas.

Por exemplo, oferta de melhores condi¢des comerciais aos PDVs (B2B), garantia de abastecimento de
produtos, melhores condi¢des para consumidores (B2C), ajuda financeira (por parte do governo) e
fornecimento de kits de satide (com alcool em gel e mascaras) foram confirmadas como iniciativas
que poderiam gerar grande impacto para os estabelecimentos.

Por outro lado, iniciativas que em tese poderiam ser vistas como de alto impacto por comerciantes,
como acesso a linhas de crédito por meio de institui¢des financeiras privadas e acesso a plataformas de
delivery, provaram-se menos prioritarias (sobretudo devido ao pequeno porte desses estabelecimentos).

Uma vez que a anilise dos resultados da pesquisa trouxe um melhor entendimento da situagdo e das
necessidades do pequeno varejo, foi possivel fazer importantes defini¢des a respeito da solucao de-
senhada pelo Movimento:

Figura 4: PDVs acreditam que as iniciativas da coalizdo podem ter forte impacto no apoio aos
negdcios

O quanto vocé acredita que cada uma das alternativas abaixo poderia ajudar o seu
negocio a sobreviver a crise atual?

Média das respostas
(Notas de 1 a 5, 1 = ndo ajudaria nada e 5 = ajudaria completamente, N= 1757)
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Fonte: Pesquisa quantitativa. Respostas coletadas entre 21 de abril € 4 de maio. N = 1757
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1. Determinou-se que a forma mais eficiente e impactante de o Movimento apoiar o pequeno varejo
seria focando suas iniciativas para quando ocorresse a reabertura do comércio.

2. Foi estabelecida uma meta extremamente ambiciosa, porém factivel, para as agdes do Movimento:

— Apoiar mais de 300 mil estabelecimentos de pequeno varejo no Brasil, o que produziria um im-
pacto direto em cerca de 1 milhao de trabalhadores e geraria beneficios para cerca de 3 milhdes
de pessoas (ja computando familias de trabalhadores)

3. Foram definidos os quatro grandes pilares do Movimento Nos:
— Suporte para reabertura segura, com foco em satide
— Oferta de condi¢des comerciais diferenciadas (B2B)
- Engajamento de consumidores e a¢des para geragao de demanda (B2C)

— Divulgacdo de informacdes relevantes para PDVs

Figura 5: O Movimento Nés foi dividido em quatro pilares para ajudar o pequeno varejo

Fortalecimento da relagao Divulgacao de informagoes
entre comércios locais relevantes do mercado para
e consumidores os pequenos varejistas

Suporte na reabertura Reabastecimento facilitado
segura com foco na saude J do estoque
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Governanca

Para que fosse possivel organizar todo esse ecossistema e, principalmente, coordenar os esforcos de
oito empresas lideres de mercado, com culturas diferentes, para que se alinhassem em torno de um
objetivo em comum, a Bain estabeleceu uma governanca que precisava ser, a0 mesmo tempo, robusta,
simples e eficiente.

A tinica forma de construir e implementar um plano de alto impacto, que pudesse gerar resultados
significativos para o pequeno varejo, era com o envolvimento direto e continuo de representantes se-
niores de todas as empresas. Apenas com o engajamento de vice-presidentes (VPs) no dia a dia da
coalizdo, com participacio direta nos grupos de trabalho, foi possivel alinhar expectativas, construir
solucdes, tomar decisdes-chave e preparar o plano de a¢do que seria apresentado ao grupo de CEOs
em reunides semanais previamente agendadas, de forma a garantir a disponibilidade de todos.

Uma vez definidos os grandes pilares, era necessario realizar o desenho detalhado de cada iniciativa.
Para isso, a rotina de reunides de trabalho estabelecida foi essencial. Somando reunides de um grupo
de trabalho para cada um dos quatro pilares, e reunides de grupos adicionais (como Juridico, Relagoes
Governamentais, Rela¢des Publicas e Website, entre outros) uma ou mais vezes por semana, até o
fim de junho ja haviam sido feitas mais de 150 reunides de trabalho.

Figura 6: Agenda de reunides de uma semana tipica do Movimento Nés

Horario Segunda-feira Terga-feira Quarta-feira Quinta-feira Sexta-feira
08:00 - 09:00 Website Website Website Website Website
09:00 - 10:00 Reunido interna - Bain  Reunido interna - Bain  Reuni&o interna - Bain  Reunido interna - Bain ~ Reunido interna - Bain
. i Padrées e kits Condigbes comerciais A Padrées e kits Condigbes comerciais
10:00 - 11:00 de saide BoB Comité Juridico de saide B2B
.00 - 15- Institucional + Relagdes Geragao de Demanda Institucional + - -
14:00 - 15:00 Informagdes Relevantes Governamentais Comunicacéo B2C Informagdes Relevantes Relagbes Publicas
.00 - 18- Geragao de Demanda
17:00 - 18:00 Comunicagao B2C
18:00 - 19:00 Forum de VPs Comité de CEOs
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Desenho da solucdo

Para estabelecer a base da solugdo que seria implantada, as agencias ALMAP BBDO, DPZ&T e WMcCann
elaboraram conjuntamente o Manifesto do Movimento Nés, refletindo a motivagdo, o compromisso e os
ideais dessa unido sem precedentes:

“Um por todos e todos por um”

Nesse momento, essa frase é mais verdadeira do que nunca.

Estamos nessa juntos, e é trabalhando, nos entendendo, nos doando, que vamos seguir em frente.
E se o objetivo é chegar num mundo novo, vamos comegar com novas atitudes.

A competitividade vai dar as méos & solidariedade.

Concorréncia abraca a coeréncia.

Isso é responsabilidade, isso é unido.

UniGo para ajudar quem mais precisa, unido para comecar de novo.

E com esse espirito e a missdo de ajudar o pequeno varejista que grandes marcas se uniram para fazer
algo muito especial.

O Movimento Nés.
Um compromisso firmado por todos para darmos o primeiro passo nessa nova jornada.

Afinal, estamos entrelacados em uma cadeia econdémica que tem mais valor quando todos ganham:
grandes marcas, pequenos comerciantes e consumidores.

Todos juntos, somos mais fortes, somos Nos.

Além disso, no mesmo periodo, foi realizado um total de 13 reunides de pré-alinhamento com o grupo
de VPs para apresentar e discutir propostas elaboradas em cada grupo de trabalho e alinhar a
recomendacdo que seria levada ao grupo de CEOs—que fez um total de 11 reunides, com frequéncia
inicialmente semanal (durante oito semanas) e, posteriormente, quinzenal.

Usando o manifesto como inspiragdo, e a partir da rotina intensa de reunides, o Movimento foi rapida-
mente se transformando em um plano concreto. Durante o processo de desenho e detalhamento das
iniciativas que seriam implementadas em cada pilar do Movimento, o foco principal sempre foi
otimizar o beneficio ao pequeno varejo. Iniciativas que pudessem promover beneficios comerciais di-
retamente as empresas do Movimento (ou eventuais parceiros) foram sempre descartadas, assim
como foram descartadas iniciativas com pouco impacto potencial para o pequeno varejo. Por fim, foi
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possivel chegar a uma defini¢do clara de quais iniciativas deveriam ser implementadas em cada pilar,
a fim de amplificar o impacto gerado para o pequeno varejo.

Para o primeiro pilar, focado em garantir um ambiente seguro para funcionarios e clientes, para que se
sentissem tranquilos em frequentar esses estabelecimentos uma vez que a reabertura fosse autorizada,
decidiu-se compilar e divulgar para os PDVs uma série de protocolos de satide e prevencgio, seguindo
orientag¢des de organizacdes de satide competentes, além de investir na produgao e distribuicio de
kits de satide com mascaras, alcool em gel, cartazes e cartilhas com protocolos de satide para milha-
res de PDVs.

O segundo pilar busca apoiar os estabelecimentos no reabastecimento do estoque, garantindo acesso
facilitado aos produtos necessarios com condigdes comerciais especiais para os estabelecimentos con-
templados. Foi firmado um compromisso claro entre todas as empresas, que envolve a oferta de:

« Condig¢des comerciais diferenciadas, oferecidas em um tGinico momento para os PDVs, para viabi-
lizar o primeiro reabastecimento do estoque apés a reabertura

«  Suporte continuo através de condicdes oferecidas por, ao menos, trés meses, de forma a viabilizar
a recomposi¢ao da margem dos PDVs

Em respeito a regulamentagao antitruste e a fim de evitar qualquer tipo de compartilhamento de infor-
macdes concorrencialmente sensiveis (como condi¢des comerciais ofertadas ou bases de clientes), a
defini¢do das condicdes comerciais especiais ficou a cargo de cada empresa, de maneira independente,
sendo comunicada apenas a Bain. No total, foi firmado um compromisso que soma mais de R$ 370
milhdes em investimentos em condi¢des comerciais para o pequeno varejo (que podem incluir des-
contos especiais, aumento de prazos de pagamento, cashback, parcelamento, entre outras opgdes).

O terceiro pilar do Movimento se propde a incentivar o engajamento de consumidores com o pequeno
varejo de forma a gerar demanda para os pontos de venda na retomada. Atendendo a uma das maiores
preocupagoes de varejistas na reabertura, o Movimento decidiu investir em campanhas de marketing,
via midias digitais e redes sociais, para conscientizar e estimular a popula¢do a consumir, e incentivar
o consumo em estabelecimentos de pequeno varejo proéximos de suas residéncias (uma vez que o
comércio tiver sido reaberto, sempre respeitando as determinag¢des governamentais e recomendagdes
das organizagdes de satide).

O quarto pilar consiste em alavancar o Movimento como uma plataforma de divulgagao de infor-
magoes de mercado relevantes para os pequenos varejistas. Isso se deu principalmente pela cons-
tatacdo de que, apesar de haver iniciativas interessantes que podem beneficiar o pequeno varejo, em
muitos casos os responsaveis pelo negdcio nao sabem da existéncia das mesmas ou como proceder
para acessar os beneficios. Sendo assim, foi criada uma se¢io de Informacdes relevantes no site do
Movimento Nos, com links para uma série de informacdes que vio desde iniciativas ptblicas ou
privadas voltadas a ajudar pequenos negécios—como linhas de crédito facilitadas e flexibiliza¢3o tra-
balhista—até contetidos para capacitacio de varejistas na gestao do negdcio. Para isso, o Movimento
produziu e divulgou um video' convidando os consumidores a ajudarem o pequeno varejo.

10
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Implementacdo das agées e lancamento do Movimento

O contexto da crise exigia agoes imediatas. Nao bastava desenhar as solugdes, era necesséario garantir
sua implementac¢io de maneira acelerada, de forma a viabilizar o apoio ao pequeno varejo assim que
ocorresse a reabertura do comércio. Isso fez com que, em todos os momentos, preponderasse a men-
talidade de concretizar as a¢des. A defini¢do de “o que” fazer sempre vinha acompanhada de “como”
fazer. E, na maioria das vezes, assim que o desenho da solucio era aprovado, o processo de imple-
mentagdo, muitas vezes complexo, era imediatamente iniciado.

Um exemplo da complexidade de colocar em pratica as a¢des propostas pelo Movimento foi a pro-
ducio e entrega de kits de satde, para contribuir com a reabertura segura de milhares de pontos de
venda. Até que os kits pudessem ser entregues para os estabelecimentos foi necessario um longo pro-
cesso, que precisou ser executado de forma rapida: sele¢do de fornecedores (ou op¢io por produgido
interna), aprova¢ao do orcamento, cadastro de fornecedores, definicio do modelo operacional e
logistico (alavancando membros da coalizao com grande capilaridade logistica para realizar a dis-
tribui¢do dos kits), compra, recebimento e producio de produtos, montagem dos kits, envio dos kits
para hubs logisticos de cada uma das empresas responsaveis pela distribui¢ao final, entrega dos kits
para PDVs, prestac¢do de contas detalhada de todos os custos envolvidos e execu¢ao do pagamento por
cada empresa, de modo a equilibrar os gastos totais. Para que isso fosse possivel, a rotina de reunides
do grupo responsavel por esse pilar (até entdo duas reunides por semana) precisou ser intensificada,
com reunides didrias para garantir o alinhamento de todas as partes envolvidas e permitir a entrega
do resultado conforme planejado.

Com o processo de implementacdo das iniciativas em andamento, e a situa¢io do pais indicando a
aproximagdo de uma tendéncia de reabertura do comércio, era chegada a hora de tornar o Movimento
Nos publico. Sendo assim, no dia 28 de maio, apds se¢do extraordinaria do CADE que constatou que
o Movimento, conforme apresentado, demonstrava estar de acordo com os preceitos da Lei de defesa
da concorréncia, ocorreu o lancamento publico, a nivel nacional, do Movimento.

O langamento contou com a inauguracio do site oficial do Movimento (www.movimentonos.com.br),
além de mais de 280 publica¢des nos mais importantes portais, jornais e revistas do Brasil, divulgan-
do essa iniciativa sem precedentes voltada a ajudar o pequeno varejo no pais.

N3o bastava, porém, comunicar a existéncia do Movimento, enumerar as empresas participantes e
anunciar seus objetivos. Era preciso garantir que os pilares da coalizio chegassem até os pequenos
varejistas. Como o plano era fornecer esse apoio no momento da reabertura do comércio—de forma
que n3o houvesse a¢des do Movimento que fossem contrarias as determinag¢des de governos e de or-
ganismos de satide—, foi necessario um intenso acompanhamento da situacao de cada estado e a
constru¢io de um calendario de lancamento das a¢des no plano regional.

Nesse sentido, os primeiros estados onde houve a reabertura do comércio e, por conseguinte, o inicio
das a¢des do Movimento Noés foram Santa Catarina, Mato Grosso do Sul e Tocantins. Esses primeiros
lancamentos acabaram servindo como pilotos, fornecendo aprendizado para todas as equipes envolvi-
das a respeito de todas as iniciativas propostas e, principalmente, permitindo que o Movimento pu-
desse, de fato, comegar a gerar impacto positivo para o setor.
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Figura 7: Esfor¢co para produzir e distribuir milhares de kits de saide é recompensado com a
alegria e a gratiddo demonstradas por PDVs ao recebé-los

Producéao dos kits de saude Entrega dos kits para os PDVs

Apoés a estreia nesses estados, foi montado e constantemente atualizado um plano de lancamento das
acdes do Movimento no restante do pais. Esses lancamentos estdo sempre ocorrendo a nivel estadual
e, mais importante, sempre sincronizados com as regulamentacdes e decretos de cada governo e de
acordo com as determinagdes das organizacoes de saude.

Com a implementa¢io do Movimento nos primeiros estados, ja foi possivel ver a reagdo de pequenos
varejistas ao suporte oferecido pelo Movimento. A recepcio é, sempre, extremamente positiva. O
pequeno comércio nao esperava receber uma ajuda como essa da iniciativa privada e indica que vé o
Movimento como um apoio para seguir em frente e retomar a confianga.

Essas reacoes reforcam a importincia das a¢gées do Movimento no suporte ao pequeno varejo nesse
momento delicado. N3o apenas pela conscientizagio a respeito de satide e prevencio ou da dis-
tribuicao de kits, mas por todos os pilares do Movimento. O Jean, dono daquela padaria em Itajai,
que havia demonstrado grande preocupagdo com a situacdo causada pela crise, declarou extrema sur-
presa e gratiddo ao receber o apoio do Movimento: “Foi muito legal, tem ajudado bastante, inclusive
para os funciondrios com as 20 garrafas de dlcool e as mdscaras, agora que o movimento na padaria estd
voltando ao normal. Foi uma surpresa, a gente nem imaginava, muito obrigado!”.

Nesse momento, as a¢des do Movimento seguem em curso, com lancamentos regionais agendados
para as proximas semanas, acompanhando a situagdo de cada estado. A gratidio dos comerciantes
por esse suporte continuo, que busca apoiar o pequeno varejo pelos proximos meses, continuara sen-
do a prova de que todo o esforco, de todas as pessoas direta e indiretamente envolvidas, é extrema-
mente recompensador.
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Figura 8: A alegria dos comerciantes com o apoio do Movimento serve de motivacdo para o
suporte continuo nos préximos meses e lancamentos
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Licoes aprendidas

A estruturacio e execu¢ao do Movimento No6s permitiu uma série de aprendizados em todas as fases
da iniciativa—da concepgdo ao desenho a implementagio—,que certamente poderdo ser aplicados
em outras modalidades de projeto.

A primeira ligdo é que, em contextos de crise, agilidade é crucial. Era a inica forma de garantir a
adesdo de empresas antes que estruturassem suas proprias solu¢des para ajudar o pequeno varejo.
Além disso, o contato inicial diretamente com os CEOs foi indispensavel para criar confianca e
mostrar a importincia da iniciativa.

Além disso, nada teria sido possivel sem que se estabelecesse um ecossistema de suporte, com a Bain
& Company organizando e coordenando os esforcos, assegurando imparcialidade e trazendo confianga
aos envolvidos. Envolver o suporte legal da Lobo de Rizzo, que liderou a agenda de revisdo de todos
os documentos (inclusive contratos), pautas e atas de reunides e fez o contato com 6rgaos regulatori-
os logo cedo, também foi essencial, pois isso gerou uma compreensio de regula¢des e garantiu que o
Movimento estivesse em total conformidade com as mesmas, trazendo seguranca juridica. Por ulti-
mo, o envolvimento de agéncias de marketing e rela¢des ptblicas, atuando de forma conjunta e com-
plementar, permitiu toda a construgao da estratégia de comunica¢do do Movimento.

Uma vez formada essa coalizdo de empresas distintas, todas trabalhando de forma remota, esta-
belecer a governanca adequada foi crucial para o projeto. A divisdo das frentes do projeto e a rotina
clara de reunides frequentes viabilizaram as condi¢des para que o trabalho evoluisse. Reunides sema-
nais com os CEOs estimulavam os avangos de todo o grupo, ao passo que as reunides do féorum de
VPs garantiam o alinhamento geral a respeito de todas as principais decisdes. O engajamento com-
pleto e a dedicacdo de todos foi essencial. Em poucos dias, ficou claro que todos priorizavam os obje-
tivos coletivos estabelecidos, mesmo quando se sobrepunham a preferéncias individuais.

Outra licdo esta relacionada a importincia do entendimento da situagio do ponto de vista do ptblico-
alvo para o desenho de uma solugdo de alto impacto. A pesquisa realizada com quase 2.000 pontos
de venda permitiu que se identificassem as reais necessidades dos PDVs nesse momento delicado e a
validacao de importantes hipdteses para definir aqueles que seriam os pilares do Movimento.

O langamento publico nacional do Movimento Nos demonstrou que a estratégia de PR era vital, ja
que a principal divulgacao de uma a¢do como essa se daria através de midias e portais de noti-
cias—acompanhada da divulgag¢do organica entre a populagdo. Os lancamentos regionais, por sua
vez, deixaram clara a importancia de se acompanhar no detalhe a evolu¢io de uma situagio volatil,
buscando equilibrio entre a necessidade existente do apoio oferecido e a estabilidade do momento
de cada regido.

Por fim, o Movimento Nés deixa um importante legado. E a prova de que grandes empresas, fortes
concorrentes em seus mercados, podem se unir em prol de um objetivo maior e promover o bem
sem deixar a concorréncia de lado.
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Ideias ousadas. Equipes ousadas. Resultados extraordindrios.

A Bain & Company é uma consultoria global que ajuda aqueles que estdo promovendo as mudancas
mais ambiciosas do mundo a definir o futuro.

Com 58 escritorios em 37 paises, trabalhamos com nossos clientes como uma equipe tinica, coesa e com a ambi¢3o
compartilhada de gerar resultados extraordinarios, vencer a concorréncia e redefinir setores. Nossas solu¢des per-
sonalizadas, integradas e especializadas sio combinadas com um ecossistema vibrante de inovadores digitais para
produzir resultados melhores, mais rapidos e mais duradouros. Desde nossa fundagdo, em 1973, medimos nosso
sucesso pelo sucesso de nossos clientes. Para nos, é fonte de orgulho ter o nivel mais elevado de “client advocacy”
do setor e clientes cujos resultados superam em quatro vezes o do mercado acionario.

Siga a Bain Brasil no LinkedIn e fique por dentro dos nossos mais recentes estudos.

o

Para mais informagdes, visite www.bain.com.br
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